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En la actualidad, hablamos mucho de proteger, preservar y cuidar la imagen 
empresarial. ¿Qué es la imagen empresarial?, ¿Por qué es tan importante 
cuidar la reputación empresarial? “Sencillamente, porque es el activo más 
valioso de la empresa” 
 
 
Existen una regla permanente en los mercados mundiales actuales, esta 
consiste en que nada es estable, es por ello que todas las empresas buscan 
mejorar sus estrategias para ser competitivos en un mercado donde  los 
bienes y servicios cada vez acortan sus diferencias. 
 
 
Al competir con otros vendedores cada empresa a nivel nacional se esfuerza 
por satisfacer de la manera más eficaz las necesidades de los clientes y con 
ello asegurar su propia supervivencia, de aquí parte la importancia que tiene 




La Comunicación es una de las políticas inherentes a cualquier actividad que 
se realice por parte de la institución, ya que toda entidad constituida por 
humanos va a necesitar relacionarse, transmitir, interna y externamente, sus 
opiniones, reivindicaciones, necesidades o logros 
 
 
Para esta investigación hemos planteado un Plan de Comunicación Mix que 
nos permita un estudio y aplicación de una nueva alternativa de 
posicionamiento en la mente del cliente de la Farmacia Santo Remedio de la 
ciudad de Riobamba. 
 
 
En el Plan de Comunicación desarrollaremos IV Capítulos, los mismos que 
nos permitirán mejorar la comunicación con nuestros clientes y proveedores, 
para  así  determinar  conclusiones  y  recomendaciones  que  beneficien  al 
desarrollo y crecimiento de la Farmacia Santo Remedio. 
XV 






















1.1.1. RESEÑA HISTÓRICA 
 
 
Farmacia “Santo Remedio” fue fundada el 17 de junio del 2008. Con la 
finalidad de brindar un servicio diferenciado para satisfacer las necesidades 
en lo que se refiere a la comercialización de productos farmacéuticos y de 
bienestar familiar, tomando en cuenta que el servicio es un ente multiplicador 
que produce satisfacción al brindarlo con calidad, es un ejercicio diario a lo 
largo de la vida que constituye una fuente de enseñanza, aprendizaje para 
todas las personas involucradas en el proceso de crear y mantener una 
cultura de servicio, en las compañías que desean crecer dentro de un 
mercado altamente competitivo 
 
 
Parte de la Filosofía empresarial es la excelencia en el servicio, 
convirtiéndose en una ventaja que nos ayuda a sembrar confianza y 
rentabilidad al tener clientes satisfechos a largo plazo, brindando un servicio 
personalizado, escuchando y atendiendo las necesidades de los clientes que 
son los que nos permiten crear un nombre y una imagen corporativa, sin dejar 
de lado el respeto y el calor humano que son elementos importantes en una 
cultura de excelencia en el servicio. (VER ANEXO # 01) 
 
1.1.2. AXIOLOGÍA INSTITUCIONAL 
 
 
No hay un conjunto de valores que aseguren el éxito de una Empresa, la 
clave está en la intensidad con que se vivan. 









Estos valores agrupan posiciones éticas, de calidad y de seguridad, las cuales 
deben están en el día a día del  trabajo y aún más, entendiendo que debe 
ser la base del sentido de vida. 
En Farmacia Santo Remedio, Valoramos: 
 
 
 La Integridad 
 El Servicio al Cliente 
 Nuestra Gente 
 Nuestros Clientes 
 El Trabajo en Equipo 
 El Aprendizaje Permanente 
 La Innovación 
 El Compromiso 
 La Efectividad 






Somos un ente dedicado a comercializar productos que a nuestros clientes 
les brinde bienestar y salud, trabajando con honestidad y eficiencia, buscando 
que la excelencia en servicio sea nuestro pilar fundamental de crecimiento, 





Ser líderes en el mercado, con alta eficiencia en la comercialización de 
productos para la salud y bienestar de los clientes, con una cultura 
diferenciadora en atención, mejoramiento continuo, crecimiento del personal y 
rentabilidad empresarial. 
















Barrio: Ciudadela Sultana de los Andes 
Dirección: Av. 11 de Noviembre y Rafael Jimena Mz G, casa # 16 
Teléfono: (03) 2 603-637 
 
1.2. CONSTITUCIÓN DE LA EMPRESA 
 
 
Farmacia Santo Remedio es la unidad de comercialización, que está 
integrada por diversos elementos personales y materiales debidamente 
coordinados. (VER ANEXO # 02) 























Elaborado por: Álvaro Cevallos 
Gina Orozco 















1.2.1. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL 









1. Nivel Directivo 
2. Nivel Ejecutivo 
3. Nivel Operativo 
4. Nivel Auxiliar 


























1.2.2. ORGANIGRAMA FUNCIONAL 
 
 















1.3. MERCADO QUE ATIENDE ACTUALMENTE 
 
 
Hoy más que nunca, el medio cambia con vertiginosa rapidez. La economía, 
la tecnología, las leyes, la ecología y la cultura que prevalecen en cada país. 
Están en constante evolución, debido tanto a la investigación y desarrollo de 
productos y servicios, como al intercambio comercial y cultural que se da hoy 
en día entre todos los países del mundo. 
 
 
El mercado actual de la farmacia Santo Remedio se presenta como un 
mercado muy dinámico de constantes cambios, sus clientes son las familias 
riobambeñas de todos los niveles socioeconómicos. Las cuales se identifican 
con el concepto "Farmacia Santo Remedio: La mejor atención, al menor 
precio", en donde pueden los clientes encontrar en un mismo lugar una 
variedad de productos y servicio que satisfaga sus necesidades de consumo 
de medicamentos, de alimentos, aseo personal, y muchos más. Todo esto en 
un lugar en donde el mercado objetivo se sienta completamente cómodo y 







Actualmente, vender un producto o un servicio es una tarea que cada vez se 
vuelve más compleja. Lo que antes consistía en una simple respuesta a 
determinadas necesidades del consumidor, ahora además se requiere facilitar 
el encuentro entre el cliente y el producto, a través de una serie de técnicas 
que definitivamente no pueden dejarse al azar. Una de ellas es la imagen 
empresarial de “Farmacia Santo Remedio”, que por tradición se ha 
mencionado SANTO REMEDIO como una forma de expresar que 
rápidamente desaparecen las enfermedades. 






















 Especialidades farmacéuticas diferentes en stock 
 Productos diferentes de dietética financiable por la seguridad social. 
 Una amplia selección de productos de las principales marcas para el 
cuidado y la alimentación de bebés y niños 
 Una  amplia  selección  de  productos  de  las  principales  marcas  de 
dermocosmética farmacéutica 
 Una amplia variedad de productos de dietética, herboristería y dietética. 
 Amplia selección de productos de óptica 
 Y una amplia selección de productos de ortopedia 












La Farmacia Santo Remedio es un espacio de salud orientado a mejorar la 
calidad de vida de sus clientes, a través de la provisión de productos y 
servicios, en compromiso constante con la calidad y la innovación. 
Los servicios que ofrece Farmacia Santo Remedio se agrupan entorno a tres 
ejes principales: atención farmacéutica, medicamentos individualizados y 
espacio de salud. 









1.6.1. OBJETIVO GENERAL 
 
 
Ofertar atención farmacéutica al paciente encaminada a asistirlo en su 
tratamiento, de manera que obtenga el mejor resultado terapéutico en el 




1.6.2. OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 
 Brindar atención profesional y personalizada que garantice al paciente 
una mejor calidad de vida. 
 
 
 Minimizar los costos del tratamiento de enfermedades, para atraer a 
posibles clientes potenciales. 
 
 
 Promover el cumplimiento eficaz del tratamiento médico, a través de 
concienciación individual, para garantizar al cliente una pronta 
recuperación. 

















2.1. ANÁLISIS EXTERNO 
 
 
La empresa es totalmente dependiente de su entorno y su éxito depende en 
gran medida de cómo se relacione con él. 
El propósito es detectar aquellos factores que tienen un impacto sobre la 
actividad farmacéutica. Realizar un análisis del macro entorno. Adaptar el 




2.1.1. ANÁLISIS MACRO – ENTORNO 
 
 
El macro entorno representa todos aquellos elementos que no tiene una 
influencia tan inmediata sobre la actividad farmacéutica y que no afectan solo 
a la actividad comercial, sino a la sociedad en general, dentro de ello 








La inflación en los últimos años ha tenido un incremento moderado, es decir 
que el poder adquisitivo del área Urbana del Ecuador no se ve afectado en su 
totalidad. 
Consecuentemente Farmacia Santo Remedio ha experimentado un alza del 
precio de los productos, lo que ha generado que el poder de compra de los 
individuos, no permite adquirir la misma cantidad de bienes o servicios con el 
mismo monto de dinero. 









Tabla N° 01 
 
Año 2008 2009 2010 2011 2012 
Porcentaje 8.83% 4.31% 3.33% 5.41% 4.16% 
Fuente: Banco Central del Ecuador 





Tomando en consideración datos históricos desde el año 2008 hasta el año 
2012, la Tasa Activa ha tenido una disminución considerable, la cual facilita 
que Farmacia Santo Remedio acceda a servicios de crédito ofertados por la 




Tabla N° 02 
 
Año 2008 2009 2010 2011 2012 
Porcentaje ….. 9.19% 8.68% 8.17% 8.17% 
Fuente: Banco Central del Ecuador 




Salario Mínimo Vital 
La remuneración establecidas por el Ministerio de Relaciones Laborales en el 
Ecuador, permiten a la ciudadanía mantener un mejor nivel de vida y por ende 
bienestar social. Accediendo de esta manera a una educación, vivienda y 
salud de  calidad. 
El incremento del sueldo básico para el año 2012, genera para Farmacia 
Santo Remedio mayores ingresos y estabilidad empresarial. 
 
Tabla N° 03 
 
Año 2009 2010 2011 2012 2013 
Dólares 218 240 264 292 318 
Fuente: Banco Central del Ecuador 
Elaborado por: Cevallos Álvaro – Orozco Gina 










El aumento del precio del transporte en el Ecuador, ha generado un alza de 
los precios de los productos de consumo masivo, entre estos los 
medicamentos. Generando, de esta manera que Farmacia Santo Remedio, 
incremente sus precios complementados con servicio de calidad y descuentos 
oportunos. 
 
Tabla N° 04 
 
Año 2008 2009 2010 2011 2012 
Porcentajes 2,1% 3% 3,2% 3,2% 3,2% 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos 





Respecto a las Relaciones Comerciales del Ecuador con otros países, el 
coeficiente del Índice de Términos de Intercambio es un buen indicador que 
ante un aumento de las exportaciones se tiene un mayor ingreso de divisas, lo 
que permite no solo importar bienes sino también destinar dichos ingresos al 
servicio de la deuda. Posterior a esto, los precios de los productos 
farmacéuticos han mantenido su alza, por razones de importación excesiva de 
medicamentos. 










Fuente: Intenational Country Risk Guide 
Banco Central del Ecuador 
Elaborado por: Cevallos Álvaro – Orozco Gina 













Farmacia Santo Remedio al ser constante, cumplen con las obligaciones 
tributarias, la misma que no representa mayor dificultad para la empresa. Y se 




El IVA grava a los servicios o bienes, prestados y/o utilizados en el territorio 
nacional; pero en el caso de Farmacia Santo Remedio, que tiene como 
finalidad la comercialización de medicinas y suministros de laboratorio estos 
no graban IVA ya que los medicamentos no tienen este impuesto. 
El resto de productos que se ofrece si se paga el impuesto al valor agregado. 
 
 
Tabla N° 06 
 
Impuesto Porcentaje 
Impuesto al Valor Agregado (IVA) 12% 
IVA (medicinas y suministros) 0% 
Fuente: Servicio de Rentas Internas 




Derechos del Usuario 
 
 
Cuadro N° 01 
 
 
DERECHOS DE LOS CONSUMIDORES 
 
Art. 4.- Derechos del Consumidor.- Son derechos fundamentales del 
consumidor, a más de los establecidos en la Constitución Política de la 
República, tratados o convenios internacionales, legislación interna, 
principios generales del derecho y costumbre mercantil, los siguientes: 
 
 
1. Derecho a la protección de la vida, salud y seguridad en el consumo 
de bienes y servicios; 















3. Derecho a recibir servicios básicos de óptima calidad; 
 
 
4. Derecho a la información adecuada, veraz, clara, oportuna y completa; 
 
 




6. Derecho a la protección contra la publicidad engañosa o abusiva; 
 
 




8. Derecho a la reparación e indemnización por daños y perjuicios, por 
deficiencias y mala calidad de bienes y servicios; 
 
 
9. Derecho  a  recibir  el  auspicio  del  Estado  para  la  constitución  de 
asociaciones de consumidores y usuarios; 
 
 
10. Derecho a acceder a mecanismos efectivos para la tutela 
administrativa y judicial de sus derechos e intereses legítimos; 
 
 




12. Derecho a que en las empresas o establecimientos se mantenga un 
libro de reclamos que estará a disposición del consumidor. 
Fuente: Superintendencia de telecomunicaciones SUPERTEL 
Elaborado por: Cevallos Álvaro – Orozco Gina 













El incremento poblacional en el cantón Riobamba, permite que exista una 
mayor amplitud de clientes potenciales para farmacia Santo Remedio, así la 
aplicación de nuevas estrategias de venta, comunicación y desarrollo socio – 
económico de la misma. 
 
Tabla N° 07 
 
Cantón Familias Promedio Población Densidad 
Riobamba 59720 3,78% 225741 196 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos 





Una de las principales preocupaciones del gobierno ecuatoriano es combatir 
el desempleo o por lo menos mantenerlo a niveles bajos, ya que con ello se 
asegura que el bienestar económico vaya paralelamente con el bienestar 
social.1 
 
Farmacia Santo Remedio, se ve afectado cuando el desempleo aumenta ya 
que las personas que no están produciendo no tienen los ingresos suficientes 
para adquirir medicinas, y optan por acudir a centros de salud públicos donde 
los medicamentos son gratuitos. 
 
Tabla N° 08 
 
Año 2008 2009 2010 2011 2012 
Porcentajes 7,31% 7,93% 6,11% 5.07% 5.00% 
Fuente: Banco Central del Ecuador 








Fuente: Diario EL COMERCIO, domingo 25 de noviembre 2012 










El analfabetismo ecuatoriano ha disminuido en los últimos años, es decir, la 
cultura ecuatoriana a mejorado, y consecuentemente el bienestar social. Lo 
que para farmacia Santo Remedia ha sido una ventaja, obteniendo de esta 
manera, personal especializado y capacitado de cumplir con las expectativas 
establecidas por la empresa. 
 
Tabla N° 09 
 
Año 2001 2010 2.2 puntos menos 
del censo anterior Porcentaje 9% 6,8% 
Fuente: INEC Ecuador 




 Dimensión tecnológica 
Equipos Tecnológicos 




La utilización de la tecnología es crucial para mantenerse en pié. Es una 
importante manera de mantener el valor del negocio, crea ventajas diversas, 
ya sean competitivas como a nivel interno para mejorar la gestión. 
La existencia de equipos modernos en farmacia Santo Remedio, conlleva a 
brindar a los clientes una atención de primera, con eficiencia, eficacia y 
efectividad social. Manteniendo así, la fidelidad. 
 
 
Transferencia de Conocimientos 
 
 
La actualización de conocimientos y cualificaciones es fundamental en la 
actual sociedad laboral, extremadamente competitiva y la mejor arma para 
optimizar  la  productividad  y  competitividad,  así  como  para  promover  el 
progreso profesional de los trabajadores. 









La actualización de conocimientos en farmacia Santo Remedio ha dado como 
resultado una optimización de tiempo y con esto una constante modernización 
para la empresa. 
 
 
Farmacia Santo Remedio contribuye con los futuros profesionales en el área 
de bioquímico farmacéutico, administración de empresas y comercialización, 
ya que ha recibido a estudiantes en vías de desarrollo de conocimientos para 
que realicen prácticas pre- profesionales. 
 
 
Cuadro N° 02 
 
 




































4 Transporte Incremento Alza de precios 
Mayor 
Competitividad 














Fuente: Observación de Campo 
Elaborado por: Cevallos Álvaro – Orozco Gina 








































Cumple con las 
obligaciones 
hacia el cliente 
No presenta 
dificultad 


























































Fuente: Observación de Campo 





2.1.2. ANÁLISIS MICRO – ENTORNO 
 
 
Considerados como los elementos que están más próximos a Farmacia Santo 
Remedio. 









 Dimensión Competencia 
 
 
Comprender a los clientes no es suficiente. En la actualidad el mercado está 
determinado por la intensa competencia, local y nacional. Conocer a los 
competidores es decisivo para una toma de decisiones eficaz. 
 
 
En forma constante Farmacia Santo Remedio mantiene sistemáticamente 
ventajas comparativas que le permiten alcanzar, sostener y mejorar una 
determinada posición en el entorno socioeconómico. Comparando servicio, 
precios, y promociones de los competidores más cercanos. 
 
 
El fin de la competitividad es hacer del hombre un mejor empresario, porque 
de nada sirve producir y/o comercializar bienes y servicios, si estos no se 




La competitividad es un reto que se establece para poder alcanzar objetivos 
empresariales.  Es  necesario  valerse  de  todas  las  armas  necesarias  para 
luchar en un campo de batalla donde las trincheras se componen de bienes y 
servicios parecidos o iguales a los que Farmacia Santo Remedio ofrece. 
Existen herramientas que ayudan a mejorar o a reinventar estas trincheras. 
Una  de  estas  herramientas  es  la  Comunicación  Mix,  que  comprende 
publicidad, promoción, relaciones públicas y fuerza de ventas, para llegar a 
desarrollar ideas nuevas y exitosas que logran dar el empuje necesario para 
fortalecer estas trincheras, incluso para ganar la batalla. 
 
 
a. Principal competencia 
Farmacia Santo Remedio tiene como principales competidores por el área y la 
ubicación del negocio a: 
 
 
 Farmacia Los Álamos 
 FarmaRED´S 









Cuadro N° 03 
 
 





















































Fuente: Observación de Campo 




b. Productos y servicios de la Competencia 
 
 
La competencia empresarial es la disputa entre las empresas para atraer 
consumidores y venderles los bienes y servicios que comercializan. 
Para  analizar  lo  relativo  a  la  competencia  empresarial,  ayuda  conocer  la 
respuesta a las preguntas: ¿por qué las personas son consumidores? ¿Por 
qué compran?; la respuesta es, para satisfacer a sus necesidades. 
Consecuentemente, Farmacia Santo Remedio por su ubicación, tiene como 
principal competencia a: FarmaRED´S y Farmacia Los Álamos. 
















Programa permanente de promociones. 
Reciprocidad y agradecimiento por su confianza y 
fidelidad a los clientes. 




Farmacia Los Álamos 
Optimización, control y seguridad. 
Planes Médicos. 
Mantenerse  al  día  en  el  desarrollo  de  soluciones 
acordes a sus necesidades. 
Fuente: Observación de Campo 




c. Fortalezas y Debilidades de los principales competidores 
Tenemos dos principales competidores, los cuales cuentan con fortalezas y 
debilidades y podemos analizarlos de la siguiente manera: 
Cuadro N° 05 
 
FARMACIA FARMARED´S 
Ubicada  en  la  ciudad  de  Riobamba  en  las  calles  Av.  Pedro  Vicente 
Maldonado (Frente al estadio de la ESPOCH). 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
Posicionamiento de mercado (cadena 
farmacéutica) 
Variedad de productos fármacos 
Condiciones comerciales 
preferenciales 
Importante limitación en servicios al 
cliente 
Despersonalización de quién compra 
Capacitación Profesional no existente 
Falta de Modernización 
FARMACIA LOS ÁLAMOS 
Ubicada en las calles Av. 11 de Noviembre y Canónigo Ramos - Riobamba. 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
Variedad de productos 
Ubicación Estratégica 
Competitividad actual del mercado 
Infraestructura 
Inexistencia de ofertas y descuentos 
Clientes insatisfechos 
Fuente: Observación de Campo Elaborado por: Cevallos Álvaro – Orozco Gina 









d. Estrategias que aplica la Competencia 
Cuadro N° 06 
 
ESTRATEGIAS 
FARMACIA FARMARED´S FARMACIA LOS ÁLAMOS 
Anuncios  publicitarios  en  radio  y 
televisión a nivel nacional. 
Variedad en productos 




Compra masiva de productos. 
Variedad de productos, 
promociones y descuentos. 
 
 
Atención al cliente personalizada 
Proveedores pre- establecidos por 
la red de farmacia. 
Asesoramiento medico 
Fuente: Observación de Campo 




 Dimensión Clientes 
 
 
“El cliente es la persona, empresa u organización que adquiere o compra de 
forma voluntaria, productos o servicios que necesita o desea para sí mismo, 
para otra persona o para una empresa; por lo cual, es el motivo principal por 
el que se crea, produce, fabrica y comercializa productos y servicios. 
El cliente es, por muchos motivos, la razón de existencia y garantía del futuro 
de la empresa.”2 
 
 
Vivimos en un entorno comercial, que se supone es de competencia perfecta, 
tan imprevisible, competitivo y variable que ha convertido la satisfacción del 
cliente en el objetivo principal de la farmacia, permitiéndonos hacer un hueco 
















En la actualidad, lograr la plena "satisfacción del cliente" es un requisito 
indispensable para ganarse un lugar en la "mente" de los clientes potenciales 
de Farmacia Santo Remedio y por ende, en el mercado meta. 
 
 
Consecuentemente podemos mencionar que parte de esta satisfacción, en 
farmacia Santo Remedio, es brindar calidad total a los consumidores, a 
través de la formación de principios y estrategias globales, que implique un 
proceso de mejora continua con su base en el mejor conocimiento y control 
de todo el sistema: diseño, procesos de comercialización, comunicación, 
información y proveedores, de tal forma que el producto y servicio esté en 
correctas condiciones de uso, garantizada su efectividad y que incluso exceda 
las expectativas de los clientes. 
 
 
Beneficios que brinda Farmacia Santo Remedio a sus clientes: 
 
 
 Atención personalizada brindada por sus propietarios. 
 Descuentos y promociones sin necesidad de tarjetas ni afiliaciones. 
 Precio justos. 
 Variedad en medicinas y productos de consumo. 
Tipo de clientes de Farmacia Santo Remedio: 
Cuadro N° 07 
FARMACIA SANTO REMEDIO 





















Fuente: Farmacia Santo Remedio – Datos Históricos 
Elaborado por: Cevallos Álvaro – Orozco Gina 
  
ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO 
 
 






Amenazas Equilibrio Oportunidades 
Grandes 
Oportunidades 
1 Inflación X 
2 Tasa Activa x 
3 Salario Mínimo Vital x 
4 Transporte x 
5 Riesgo País X 
6 Obligaciones Tributarias x 
7 Impuestos x 
8 Derechos del Consumidor x 
9 Densidad Poblacional x 
10 Desempleo x 
11 Analfabetismo x 
12 Equipos Tecnológicos x 
13 Transf. de Conocimientos x 
14 Servicio y Productos x 
15 Precios x 
16 Publicidad x 
17 Promoción x 
18 Servicio al Cliente x 
19 Relaciones Publicas x 
20 Proveedores x 
21 Clientes Reales x 
22 Clientes Potenciales x 
Suman =22 2 6 4 7 3 















ANALISIS DE LA MATRIZ ESTRATEGICO EXTERNO 
 
 
El 9,09% de los factores externos representan las grandes amenazas que 
tiene la Farmacia estas son: 
 Inflación 
 Riesgo país 
 
 









El  18,18%  de  los  factores  se  encuentran  en  equilibrio,  es  decir,  que  no 
afectan directamente a la farmacia siendo estos: 
 Tasa Activa 
 Salario Mínimo Vital 




El 31,82% son los factores a los que se consideran oportunidades para la 
farmacia a mediano plazo, estos son: 
 Derechos del Consumidor 
 Densidad Poblacional 
 Transferencia de conocimientos 
 Servicios y Productos 
 Servicio al cliente 
 Relaciones Públicas 









El 13,64% de los factores externos son las grandes oportunidades para la 
farmacia estas son: 
 Equipos Tecnológicos 
 Proveedores 




2.2. ANÁLISIS INTERNO 
 Situación Financiera 
Capital de trabajo 
El capital de trabajo de Farmacia Santo Remedio permite un equilibrio 
patrimonial de la misma. Es una herramienta muy importante para el análisis 
interno de la farmacia, ya que refleja una relación muy estrecha con las 
operaciones diarias del negocio. 
 
 
Tabla N° 10 
 
Farmacia Santo Remedio 
CT =  ACP  -  PCP 
Donde: 
CT = Capital de Trabajo 
AC = Activo Corriente 
PC = Pasivo Corriente 
CT = 58550 - 21051 
Donde: 
CT = 37499 
AC = 58550 
PC = 21051 
Fuente: Farmacia Santo Remedio - Datos Históricos 







Capital de trabajo positivo. Esto quiere decir que la farmacia tiene más activos 










La farmacia actualmente cuenta con activos fijos propios lo que hace que 
tenga una disponibilidad de dichos activos y esto ha conllevado a que exista 
una estabilidad en la comercialización de los productos. 
 
 
Cuadro N° 09 
 
 
FARMACIA SANTO REMEDIO 
Cód. Activos fijos 






2. Equipos de oficina 
2.1. Computadores 
2.2. Lector de barra 
2.3. Impresora de Facturación 
3. Vehículo 
Fuente: Farmacia Santo Remedio - Datos Históricos 
Elaborado por: Cevallos Álvaro – Orozco Gina 
 
 
 Situación Comercial 
Ventas 
El  volumen  de  ventas  de  la  Farmacia,  es  lo  que  determina  el  grado  de 









Tabla N° 11 
 
 
FARMACIA SANTO REMEDIO 
Años Ingresos Gastos Rentabilidad 
2007 18224,97 3170,40 15055 
2008 19184,18 3371,64 15813 
2009 20193,87 3648,48 16545 
2010 21256,71 7785,60 13471 
2011 22319,54 7901,16 14418 
Fuente: Farmacia Santo Remedio - Datos Históricos 




















 Situación Administrativa 
Número de Empleados 
Farmacia Santo Remedio actualmente cuenta con dos empleados, los cuales 
se encargan de la comercialización y ventas de los productos fármacos de la 
misma. Pudiendo mencionar así, que es un número mínimo de empleados 






Por  ser  una  empresa  comercializadora  de  productos  fármacos,  farmacia 
Santo Remedio cuenta con personal capacitado en diferentes áreas como: 
 
Cuadro N° 10 
 
 







































Fuente: Farmacia Santo Remedio 

















Debilidades Equilibrio Fortalezas 
Grande 
fortalezas 
1 Capital de Trabajo     X 
2 Activos Fijos    x  
3 Ventas   X   
4 Numero de 
Empleados 





5 Experiencia Técnica      
SUMAN = 5 0 0 2 2 1 
TOTAL = 100% 0% 0% 40% 40% 20% 
Fuente: Farmacia Santo Remedio 




ANÁLISIS DE LA MATRIZ ESTRATÉGICO INTERNO 
 
 
Con los datos establecidos en la matriz interna se puede observar que la 
farmacia Santo Remedio no tiene grandes debilidades, ni debilidades que 
perjudiquen a la misma. 
 
 
El 40% representa los factores que se encuentran en equilibrio, dentro de la 




 Número de Empleados 
 
 
El 40% representa los factores de fortaleza para la farmacia, estas son: 
 
 
 Experiencia Técnica 
 Activos Fijos 
 
 
Farmacia Santo Remedio tiene como Gran Fortaleza su Capital de Trabajo, 









2.3. ANÁLISIS FODA DE LA FARMACIA SANTO REMEDIO 
 
Cuadro N° 12 
 
FARMACIA SANTO REMEDIO 
INTERNO 
Fortalezas Debilidades 
 Continúa Capacitación 
Profesional. 
 Ubicación Estratégica del 
local. 
 Optima Rentabilidad. 
 Estados financieros muestran 
que el 85% de productos 
existentes son propiedad,15 % 
son deudas a proveedores. 
 servicio profesional 
personalizado 
 Inexistencia de modernización. 
 No cuenta con un Sistema 
Computarizado 
 Inventario de productos 
inexistentes. 
 Infraestructura pequeña, para 
incremento comercial de 
nuevos productos. 
 Falta de Comunicación Mix 
EXTERNO 
Oportunidades Amenazas 
 Ofertas o propuestas de 
formar  parte  de  cadenas  de 
farmacias. 
 Crecimiento  de  la  Densidad 
Poblacional. 
 Posicionamiento  del  mercado 
por mas de 4 años 
 Clientes satisfechos atraen 
nuevos clientes. 
 Crecimiento de Cadenas 
Farmacéuticas. 
 Incremento constante del 
precio de los productos. 
 Marketing más agresivo de 
cadenas farmacéuticas. 
 Incumplimiento de reglas en la 
creación de farmacias a nivel 
local. 
Fuente: Observación de Campo 













2.4.1. ASPECTOS GENERALES 
 
 
La premisa fundamental del marketing es “CONOCER A SUS CLIENTES”, 
bajo ésta, la investigación de mercados es la herramienta más trascendental e 
importante en el mercado actual. La investigación de mercados es una 
herramienta o técnica de la mercadotecnia, que mediante el enfoque 
sistemático y objetivo, nos permite recopilar, analizar e interpretar un conjunto 
de datos con la finalidad de obtener un cierto tipo de información que nos 
sirva en el proceso de toma de decisiones estratégicas en la farmacia. 
 
 
En los mercados actuales la comunicación es una herramienta estratégica 
dentro de toda empresa que quiera estar bien posicionada en el mercado y es 
una parte fundamental para alcanzar el éxito de la misma. De hecho, a través 
de la comunicación vamos acercar al mercado, la imagen que queremos que 
tenga nuestra farmacia, lo que nos va permitir posicionamiento de forma cada 
vez más competitiva. 
 
 
El propósito de la investigación de mercados es brindarle a la farmacia las 










 Determinar el nivel de posicionamiento de la Farmacia Santo Remedio 
en la cuidad de Riobamba, para establecer estrategias de 












 Recopilar información primaria que permitirá determinar cuáles son los 
problemas que se van a solucionar. 
 
 
 Medir  el  nivel  de  satisfacción  de  los  clientes  de  farmacia  Santo 
Remedio, para garantizar el servicio que brinda 
 
 
 Analizar e interpretar la información para determinar qué es lo que 




2.4.2. DELIMITACIÓN DEL MERCADO 
 
 
2.4.2.1.    Metodología 
 
 
 Fuentes de información 
Tenemos dos tipos de fuentes de información que nos ayudaran para la 
investigación de mercado, como: 
 
 
Fuente primaria: dentro de esta fuente de información, utilizaremos la 
encuesta. 
Fuente secundaria: recopilación de información por medio de, estadísticas de 
ventas, estados financieros, lista de proveedores, entre otros. De la misma 
manera se considerara como fuente a la información registrada que reposa en 
las empresas públicas y privadas. 
 
 
 Técnica a utilizar 
El procedimiento normal es el encuestar a varias personas segmentadas, en 
este caso se segmentaron geográficamente por parroquias urbanas de la 
cuidad de Riobamba; utilizando para ello el Método más común para recopilar 









ENCUESTA ya que es muy flexible en cuanto a que existen diversas maneras 
de formular las preguntas, para tener una idea preliminar acerca de 
determinar el posicionamiento de mercado de tiene Farmacia Santo Remedio 
actualmente, mediante la Encuesta. (VER ANEXO # 03) 
 
 
 Universo de la investigación 
 
 
Según datos obtenidos del último censo poblacional en el Ecuador 2010, 
podemos tomar como referencia para el universo de investigación las 
personas con edades comprendidas entre los 18 y mas años, es decir, 
mayores de edad, tanto hombres como mujeres. 
 
 
Ya que los productos fármacos tienen restricciones de ventas (normas 
farmacológicas), a menores de edad y de la misma manera, todos los 
productos son vendidos bajo receta médica. (VER ANEXO # 04) 
 
 
















Tabla N° 12 
 
Edad Porcentaje Numero de Habitantes 
0 – 14 años 30,10% 67.948,04 
15 – 64 años 63,50% 143.345,54 
65 – y mas años 6,40% 14.447,42 
POBLACIÓN TOTAL 100% 225741 
Fuente: CIA Word Facebook - INEC 
Elaborado por: Cevallos Álvaro – Orozco Gina 
 
 
Para la aplicación de la encuesta se considera un número de habitantes de 
131800 
 
Grafico N° 05 
 
Fuente: INEC 





2.4.3. MÉTODO DEL MUESTREO 
 
 
Cada estudio tiene un tamaño muestral idóneo, que permite comprobar lo que 
se pretende con una seguridad aceptable y el mismo esfuerzo posible. 
Para el cálculo del tamaño muestral en el estudio existe una formula 
estadística apropiada, se utilizará el Método del MUESTREO OPINATICO o 









unidades muéstrales dentro del universo de la población. Pueden utilizarse 
sus propios criterios de selección. 
Los habitantes de las parroquias urbanas de edades de 18 a 75 años 
constituyen el universo o la población que va a determinar la muestra que es 
131.800 habitantes, se ha considerado un 0.07% de error Muestral, 1,81 de 




N = Población 
 = Margen de Error  
Z = Nivel de Confianza 
n = Tamaño de la Muestra 
Calculo: 
N = 131800 
 = 7% 


































2.4.4. RECOPILACIÓN DE INFORMACIÓN 
 
 
En esta fase se debe recabar la información de la investigación de Mercados 
a través de la Encuesta personal; la misma que conto con varios parámetros 
de investigación, como: 
Identificación de clientes potenciales, Competencia, Posicionamiento de la 
Empresa y de la Competencia e identificación de nuevos servicios, así como 
nuevos mercados. 
Dicha encuesta definitiva se realizó en las parroquias urbanas: Lizarzaburu, 
Velasco, Maldonado, y Veloz, tomando en cuenta los Barrios y Ciudadelas 


















Tabla N° 13 
 
N° Sexo Total % 
1 Masculino 93 56% 
2 Femenino 74 44% 
Suman 167 100% 
 
 
Grafico N° 06 
 
Fuente: Investigación de Campo 







Una escaza mayoría de personas encuestadas comprenden al sexo 
masculino, por cuanto se consideran que son los jefes de hogar, los que 












Tabla N° 14 
 
N° Ocupación Total % 
1. Estudiante 36 21% 
2. Comerciante 21 12% 
3. Medico 29 17% 
4. Docente 6 4% 
5. Ingeniero 22 11% 
6. Chofer 10 6% 
7. Abogado 6 4% 
8. Ama de Casa 6 4% 
9. Arquitecto 8 5% 
10. Otros 23 14% 
Suman 167 100% 
 
Grafico N° 07 
 
Fuente: Muestra de Mercado 







Al momento de adquirir cualquier tipo de producto y servicio ofertado por las 
farmacias, la profesionalización no tienen relevancia alguna, es decir que 
cualquiera que sea la actividad u ocupación que el individuo tenga como 
función  personal,  no  guarda  mayor  trascendencia  al  momento  de  decidir 












Tabla N° 15 
 
N° Ocupación Total % 
1. Soltero 73 44% 
2. Casado 83 49% 
3. Divorciado 8 5% 
4. Viudo 3 2% 




Grafico N° 08 
 
Fuente: Muestra de Mercado 







En su gran mayoría la ciudadanía riobambeña tiene un número significativo 
de individuos en estado civil casados, es decir, que por la obligación de hogar 
que tienen, con frecuencia acuden a una farmacia a adquirir productos 
ofertados por las mismas. Situación contraria a las personas solteras que por 
depender de sus padres no tienen una frecuencia constante de acudir a este 












Tabla N° 16 
 
N° Ocupación Total % 
1. 18 – 32 84 50% 
2. 33 – 47 35 21% 
3. 48 – 62 30 18% 
4. 62 – y más 18 11% 








Fuente: Muestra de Mercado 







Los resultados de la investigación nos demuestran que el mayor número de 
encuestados son parte de la población económicamente activa, este grupo 
de personas que están dentro de una edad productiva, es decir, que poseen 
una economía estable y que por tanto estén en capacidad de demandar, 









1. ¿Con qué frecuencia usted acude a una farmacia? 
 
 
Tabla N° 17 
 
N° Frecuencia Total % 
1. Diariamente 10 6% 
2. Semanalmente 51 31% 
3. Mensualmente 61 36% 
4. Trimestralmente 23 14% 
5. Semestralmente 13 8% 
6. Anualmente 9 5% 
Suman 167 100% 
 
 
Grafico N° 10 
 
Fuente: Muestra de Mercado 







La frecuencia de acudir a una farmacia se acrecienta, por las necesidades 
que día a día se crea el ser humano. Concurrir a una farmacia de forma 
mensual, no solo se produce porque en este tipo de negocios expenden 
medicamentos, sino también, productos de aseo personal, cosméticos, 









2. ¿Cuál de la siguiente farmacia detalladas a continuación, usted ha 
adquirido productos? 
 
Tabla N° 18 
 
N° Farmacias Total % 
1. Sana Sana 61 36% 
2. Económicas 25 15% 
3. FarmaRED´S 14 8% 
4. Santo Remedio 51 31% 
5. Los Álamos 0 0% 
6. Cruz Azul 11 7% 
7. Pharmacys 3 2% 
8. Otros 2 1% 
Suman 167 100% 
 
 
Grafico N° 11 
 
Fuente: Muestra de Mercado 









Las estrategias competitivas utilizadas por la Cadena de Farmacias Sana 
Sana, genera que esta sea considerada por la ciudadanía riobambeña, como 










3. ¿Por  qué  motivo  adquirió  productos  en  la  Farmacia  señalada 
anteriormente? 
 
Tabla N° 19 
 
N° Causas Total % 
1. Localización 57 34% 
2. Precio 39 23% 
3. Descuentos y Promociones 42 25% 
4. Atención 29 18% 
5. Otros 0 0% 
Suman 167 100% 
 
 




Fuente: Muestra de Mercado 







Una buena estrategia de localización de una farmacia genera a la misma, 
ventaja competitiva frente a los demás negocios afines, por lo que influye 
















N° Conocimiento Total % 
1. SI 127 76% 
2. NO 40 24% 









Fuente: Muestra de Mercado 







Farmacia Santo Remedio, carece de estrategias, sin embargo, ha logrado un 
posicionamiento y aceptación en el sector donde se encuentra ubicada, 














Tabla N° 21 
 
 
N° Calificación Total % 
1. Excelente 37 22% 
2. Bueno 70 42% 
3. Regular 19 11% 
4. Malo 1 1% 
5. No Conozco 40 24% 







Fuente: Muestra de Mercado 







La Gestión de la Farmacia Santo Remedio, oferta a sus clientes un buen 
servicio, lo que le ha permitido permanecer en un mercado competitivo, es 
evidente  que  debe  mejorar  su  infraestructura,  imagen,  precio,  producto  y 









6. ¿Qué sugerencias puede dar a Farmacia Santo Remedio, en cuanto 
al producto y servicio que ofrece? 
 
 
Tabla N° 22 
 
 
N° Sugerencias Total % 
1. Prom. y Dsctos. Permanentes 73 44% 
2. Variedad 30 18% 
3. Calidad de Producto 11 6% 
4. Calidad de Servicio 11 7% 
5. No Conozco 40 24% 
6. Otros 2 1% 







Fuente: Muestra de Mercado 







En función a la información recopilada se puede distinguir que al momento de 
decidir una compra, se ve influenciada por las promociones y descuento, que 
son estrategias que las cadenas farmacéuticas han adoptado para fortalecer 









7. ¿Qué medio de comunicación masivo o alternativo, usted sugiere, 
para difundir los productos que oferta Farmacia Santo Remedio? 
 
Tabla N° 23 
 
 
N° Com. Masiva / Alternativa Total % 
1. Radio 38 23% 
2. Prensa 50 30% 
3. Televisión 37 22% 
4. Gigantografias 15 9% 
5. Hojas Volantes 18 11% 
6. Dípticos 3 2% 
7. Trípticos 5 3% 
8. Otros 1 0% 




Grafico N° 16 
 
Fuente: Muestra de Mercado 





La prensa, siendo un medio de comunicación masivo trascendente en el 
desarrollo social ha sido una alternativa de información relevante en la 
población riobambeña, para poder anunciar sobre los productos que Farmacia 
















 Tanto hombres como mujeres en una edad económicamente activa y 
sin importar cual fuese su ocupación ni estado civil, acuden 
frecuentemente a una farmacia a adquirir productos y servicios, 
 
 
 Las cadenas de farmacias se están convirtiendo en una alternativa que 
genera ahorro para el consumidor, convirtiéndose en sus principales 
virtudes en eficiente ubicación, descuentos, variedad de productos, 
servicios adicionales, calidad, profesionalización y su constante 
crecimiento que crea ventaja competitiva frente a las farmacias 
independientes. 
 
 Los precios, los descuentos, promociones y atención, son una 
herramienta positiva de negocio, 
 
 La publicidad es parte integral y esencial del sistema de comunicación 
de las empresas. La falta de comunicación genera el desconocimiento 
por parte de la población riobambeña, sobre la existencia de la 






 Dentro de la investigación se pudo observar que Farmacia Santa Sana 
es líder en el mercado riobambeño, en cuanto a la venta de productos 
y servicios fármacos. 
 
 
 La influencia de promociones y descuentos en los productos 
























 Elaborar estrategias de marketing comunicacional para mejorar el 
posicionamiento y rentabilidad de la Farmacia Santo Remedio de la 







 Elaborar una Propuesta Comunicacional para Medios de Información 
Escritos, con el propósito de incrementar las Ventas y el 
posicionamiento de la empresa. 
 
 
 Realizar Estrategias de Comunicación Alternativas para aumentar la 
concientización de la marca, así como su reconocimiento social. 
 
 Determinar estrategias promocionales con el propósito de fidelizar a los 









3.2. ELABORACIÓN DE ESTRATEGIAS 
 
 
3.2.1. DISEÑO Y DESARROLLO DE ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS 
 
 
A partir del diagnóstico y determinación del mercado meta y nichos de 
mercado el diseño y desarrollo del programa de publicidad de la Farmacia 
Santo Remedio orienta sus objetivos de la siguiente manera: 
 
 
 Maximizar la oferta del servicio que brinda Farmacia Santo Remedio, a 
través de mensajes, mediante la utilización de medios de comunicación 
masivo y alternativo para cubrir las necesidades de los clientes. 
 
 
 Mejorar la imagen de la Farmacia Santo Remedio como líder en el 
mercado de la comercialización de medicinas y fármacos en la ciudad 




De esta manera se tendrá la oportunidad de llegar al mercado y al consumidor 
potencial los productos con un servicio eficiente y oportuno, que será una 
característica de la Farmacia Santo Remedio. Perfeccionando el desempeño 
de los empleados, logrando al mismo tiempo una entera satisfacción de los 




3.3. IMAGEN CORPORATIVA 
 
 
“No basta con ser buenos en el trabajo, además hay que parecerlo”3. 
Desde la creación de Farmacia Santo Remedio, se consideró que, la imagen 
corporativa es uno de los signos de identidad más representativos e 














Al hablar de Imagen Corporativa no nos referimos a una imagen que esta en 
el entorno físico, sino en la memoria latente de los individuos y en el 
imaginario colectivo. Es decir, que nos referimos a una imagen mental. 
Es así, que dentro de la propuesta para Farmacia Santo Remedio, tenemos 
un cambio de la imagen. Esta imagen se forma en la mente de las personas 
mediante ciertos estímulos externos, experiencias y sensaciones que los 
individuos hayan tenido con la Farmacia. 
Dentro de los estímulos tenemos: la fusión de los colores que connotan 
salud, frescura, vida, calma, serenidad y alegría. 
Cabe señalar que, la imagen es un valor global agregado que recubre y 
trasciende todas las relaciones, producciones y comunicaciones de la 























Fuente: Farmacia Santo Remedio 








3.4. ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS 
 
 
Las estrategias publicitarias responden a objetivos informativos y persuasivos 









consideración que Farmacia Santo Remedio carece de eficientes estrategias 
de mercado, pero cuenta con los recursos para llegar y dar a conocer los 
productos que brinda y el servicio que oferta a la ciudadanía riobambeña, se 
concederá eficaz la implementación de publicidad para medios de 
comunicación escritos. 
Para que la propuesta resulte eficiente, los efectos de la estrategia deben ser 





3.4.1. ESTRATEGIA PARA MEDIOS DE COMUNICACIÓN ESCRITA 
 
Estrategia N° 01 
 
NOMBRE PUBLICIDAD ESCRITA 
OBJETIVO Elaborar        estrategias        de        marketing 
comunicacional para mejorar el 
posicionamiento y rentabilidad de la Farmacia 
Santo Remedio de la ciudad de Riobamba. 
ESTRATEGIA Dar a conocer a la ciudadanía riobambeña, los 
productos y servicio ofertado por Farmacia 




Gerencia General de Farmacia Santo Remedio 
FECHA DE INICIO 1. 21 de Abril 2013 
2. 11 de Noviembre del 2013 
FECHA DE TERMINACION 1. 21 de Abril 2013 
2. 11 de Noviembre del 2013 
FINANCIAMIENTO Capital Propio : $180,00 
Elaborado por: Cevallos Álvaro – Orozco Gina 
  

























3.4.2. CREACIÓN DE UNA PAGINA WEB 
 
 
Farmacia Santo Remedio, buscando un mejor posicionamiento en el mercado, 
deberá optar por incrementar publicidad y venta por medio de la Pagina Web, 
siendo una alternativa de comunicación muy relevante en estos tiempos. 
En la actualidad, numerosas son las personas o empresas que anuncian sus 
productos o servicios en Internet. Una de las razones es el aumento constante 
del número de usuarios de Internet, adicionalmente se debe distinguir las 
diferentes ventajas que presenta la publicidad en espacios virtuales, como: 
efectividad, amplia cobertura, bajos costos, ahorro de tiempo, entre otras. 
 
Estrategia N° 02 
 
NOMBRE PUBLICIDAD PARA INTERNET 
OBJETIVO Elaborar      estrategias      de      marketing 
comunicacional para mejorar el 
posicionamiento y rentabilidad de la 
Farmacia Santo Remedio de la ciudad de 
Riobamba. 
ESTRATEGIA Crear un portal Web de Farmacia Santo 
Remedio, que permita a los clientes, 
conocer virtualmente los beneficios de 




Gerencia General de Farmacia Santo 
Remedio. 
FECHA DE INICIO 01 de Junio del 2013 
FECHA DE TERMINACIÓN 01 de Junio del 2014 
FINANCIAMIENTO Capital Propio: $300,00 anuales 
























3.4.3. PUBLICIDAD ALTERNATIVA 
 
 
Hoy en día, los medios de comunicación alternativos constituyen una 
herramienta persuasiva que permite mantener en continua comunicación con 
los distintos sucesos sociales, políticos y económicos tanto a escala nacional 
como internacional. Esta influye sobre la forma de actuar o de pensar de las 
personas, logra modificar la forma en que los hombres conocen  y 
comprenden la realidad que los rodea. En este sentido la estrategia de los 







Hay que recalcar que a más de la comercialización de medicamentos, 
Farmacia Santo Remedio proporciona a sus clientes y público en general un 
servicio de calidad con gente capacitada. 
 
 
Por lo tanto es importante desarrollar un conjunto de actividades encaminadas 
a tener un público informado, en este caso se realizara por medio de trípticos, 
los cuales se entregarán a la ciudadanía riobambeña, con la finalidad de dar a 






El tríptico es de gran importancia, por que brinda información clara que define 
y presenta a Farmacia Santo Remedio, promocionándose con gran facilidad. 
De esta manera la identidad de la farmacia se fija en la memoria de los 
clientes. 
Es la forma más fácil de hacer llegar la información más relevante y 









Estrategia N° 03 
 
 
NOMBRE PUBLICIDAD POR TRÍPTICOS 
OBJETIVO Elaborar     estrategias     de     marketing 
comunicacional para mejorar el 
posicionamiento y rentabilidad de la 
Farmacia Santo Remedio de la ciudad de 
Riobamba. 
ESTRATEGIA Diseñar y distribuir trípticos informativos, 
para dar a conocer las promociones y 
descuentos que oferta Farmacia Santo 
Remedio de la ciudad de Riobamba. 
RESPONSABLES DE 
EJECUCIÓN 
Administración de Farmacia Santo 
Remedio 
FECHA DE INICIO 1. 13 de Mayo del 2013 
2. 14 de Octubre del 2013 
FECHA DE TERMINACIÓN 1. 20 de mayo del 2013 
2. 21 de Octubre del 2013 
FINANCIAMIENTO Capital Propio: $130,00 
Elaborado por: Cevallos Álvaro – Orozco Gina 


























3.4.3.2. Publicidad Volantes 
 
 
Los tradicionales flyers publicitarios siguen siendo una eficaz herramienta de 







Sirve como instrumento divulgativo, publicitario e informativo, es una de las 
mejores estrategias de publicidad para Farmacia Santo Remedio de tal 
manera, que las ventas pueden incrementarse extraordinariamente. Es una 




Estrategia N° 04 
 
NOMBRE PUBLICIDAD EN FLYER 
OBJETIVO Elaborar      estrategias      de      marketing 
comunicacional para mejorar el 
posicionamiento y rentabilidad de la 
Farmacia Santo Remedio de la ciudad de 
Riobamba. 
ESTRATEGIA Dar a conocer la existencia de Farmacia 
Santo Remedio por medio de flyer 
publicitarios y de esta manera atraer a 
nuevos clientes potenciales. 
RESPONSABLES DE 
EJECUCIÓN 
Dra. Yajayra Logroño Saltos 
FECHA DE INICIO 11 de Agosto del 2013 
FECHA DE TERMINACIÓN 25 de Agosto del 2013 
Financiamiento Capital Propio: $180.00 
Elaborado por: Cevallos Álvaro – Orozco Gina 













3.4.3.3. Roll Up 
 
Estrategia N° 05 
 
NOMBRE PUBLICIDAD ALTERNATIVA 
OBJETIVO Elaborar      estrategias      de      marketing 
comunicacional para mejorar el 
posicionamiento y rentabilidad de la 
Farmacia Santo Remedio de la ciudad de 
Riobamba. 
ESTRATEGIA Colocar los banners en puntos de 
estratégicos de la ciudad de Riobamba. 
RESPONSABLES DE 
EJECUCIÓN 
Dra. Yajayra Logroño Saltos 
FECHA DE INICIO 02 de Septiembre del 2013 
FECHA DE TERMINACIÓN 30 de Septiembre del 2013 
FINANCIAMIENTO Capital Propio:$45,00 c/u 
Total: $45,00 x 4 u = $180,00 
Elaborado por: Cevallos Álvaro – Orozco Gina 









Diseño de Roll Up (VER ANEXO # 10) 
 













Estrategia N° 06 
 
NOMBRE PUBLICIDAD ALTERNATIVA 
OBJETIVO Elaborar      estrategias      de      marketing 
comunicacional para mejorar el 
posicionamiento y rentabilidad de la 
Farmacia Santo Remedio de la ciudad de 
Riobamba. 
ESTRATEGIA Realizar Convenios estratégicos entre 
Farmacia Santo Remedio y Cooperativas 
de Transporte Urbano de la ciudad de 
Riobamba, con la finalidad de colocar 
anuncios publicitarios en los autobuses. 
RESPONSABLES DE 
EJECUCIÓN 
Dra. Yajaira Logroño Saltos. 
FECHA DE INICIO 01 de Julio del 2013 




20 % de descuento en compras de 
medicamentos 
Duración: 6 meses 














3.4.4. ESTRATEGIA DE PROMOCIÓN EN VENTAS 
 
 
Se emplea con objeto de lograr aumentos inmediatos de ventas, suele ser de 
índole irregular y su resultado inmediato. 
La promoción de ventas consiste en promocionar un producto o servicio, a 
través del uso de incentivos o actividades destinadas a inducir al consumidor 
a decidirse por la compra. 
Estos incentivos o actividades pueden estar conformados por ofertas, 
cupones, regalos, descuentos, sorteos, concursos, premios, muestras gratis, 
bonificaciones, entre otros. 
 
 






























Fuente: Farmacia Santo Remedio 
Elaborado por: Cevallos Álvaro – Orozco Gina 













Con la colaboración de los Laboratorios Farmacéuticos y las diferentes Casas 
Comerciales con las que Farmacia Santo Remedio trabaja, se ofertaran 
descuentos que beneficien a los clientes, generando de esta manera un 
posicionamiento y rentabilidad de negocio. 
Los descuentos se ofertaran en fechas y ocasiones especiales, siempre 
contribuyendo y apoyando a las causas nobles, existirán también descuentos 
en diferentes productos en el transcurso del año 2013 para la ciudadanía 
riobambeña. 
 
Estrategia N° 07 
 
NOMBRE PROMOCIONES EN VENTAS 
OBJETIVO Elaborar        estrategias        de        marketing 
comunicacional para mejorar el posicionamiento 
y rentabilidad de la Farmacia Santo Remedio de 
la ciudad de Riobamba. 
ESTRATEGIA Informar   sobre   los   descuentos   que   oferta 
Farmacia Santo Remedio a la ciudadanía 
riobambeña, en la adquisición de sus 
medicamentos. 
AUTORIZACIÓN - Farmacia Santo Remedio 
- Laboratorios Farmacéuticos 
- Casas Comerciales 
RESPONSABLE DE 
EJECUCIÓN 
Gerencia General de Farmacia Santo Remedio 
FECHA DE INICIO 01 de Enero del 2013 
FECHA DE 
TERMINACIÓN 
31 de Diciembre del 2013 
FINANCIAMIENTO Descuentos anuales de $24.644,73 
Elaborado por: Cevallos Álvaro – Orozco Gina 










Cuadro N° 13 
 
“Farmacia Santo Remedio, ofrece descuentos especiales desde 
el 5% al 15%” 
DETALLE FECHA DESCUENTO % 
DÍA MUNDIAL 
CONTRA EL CÁNCER 












DÍA DEL MEDICO 
 
 

















7 de Abril de cada año 
 
 
DÍA MUNDIAL DE LA 




1 de Diciembre de cada 
año 
Fuente: Farmacia Santo Remedio 
Elaborado por: Cevallos Álvaro – Orozco Gina 




DESCUENTOS ANUALES 2013 

































































































































































DESCUENTO N° DETALLE % TOTAL 













































































































































































































































































































































































































































33 110 Crema Nivea Q 10 4,00 440,00 10% 0,40 44,00 3,60 































































































































































































































46 110 Gel Biolans 4,70 517,00 10% 0,47 51,70 4,23 






























































































































































































































59 110 Kid Cal 15,90 1.749,00 25% 3,98 437,25 11,93 































































































































































































































72 110 Nestogeno 1 7,50 825,00 20% 1,50 165,00 6,00 
































































































































































































































85 110 Pompis 5,34 587,40 20% 1,07 117,48 4,27 































































































































































































































98 110 Sheriderm 6,98 767,80 20% 1,40 153,56 5,58 






























































































































































































































 TOTAL DESCUENTOS ANUALES 24644,73 
 
Elaborado por: Cevallos Álvaro – Orozco Gina 
  








 OBSEQUIOS Y REGALOS 
 
 
Farmacia Santo Remedio, Laboratorios Farmacéuticos y las Casas 
Comerciales, brindan a la ciudadanía riobambeña promociones en 
medicamentos y productos de consumo. 
 
Estrategia N° 08 
 
 
NOMBRE PROMOCIONES EN VENTAS 
OBJETIVO Elaborar        estrategias        de        marketing 
comunicacional para mejorar el posicionamiento 
y rentabilidad de la Farmacia Santo Remedio de 
la ciudad de Riobamba. 
ESTRATEGIA Informar  sobre  las  promociones  ofertadas  por 
Farmacia Santo Remedio a la ciudadanía 
riobambeña, en la adquisición de sus 
medicamentos. 
AUTORIZACIÓN - Farmacia Santo Remedio 
- Casas Comerciales 
- Laboratorios Farmacéuticos 
RESPONSABLE DE 
EJECUCIÓN 
Dra. Yajaira Logroño Saltos 
FECHA DE INICIO 01 de Enero del 2013 
FECHA DE 
TERMINACIÓN 
31 de Diciembre del 2013 
FINANCIAMIENTO Capital Ajeno: $14.445,00 




















PROMOCIONES CON INCENTIVOS (VER ANEXO # 12) 
 
 














     
DETALLE FECHA P. unitario CANTIDAD  TOTAL 
     
Esferos 14 de Febrero – Día del Amor y la Amistad 0,20 500,00  100,00 
Encendedor 21 de Abril – Independencia de Riobamba 0,50 500,00  250,00 
Tasas Día de la Madre 1,00 350,00  350,00 
Toma todo 01 de Junio – Día del niño 1,00 300,00  300,00 
Kit Dental Día del padre 1,00 250,00  250,00 
Toma todo 25 de Diciembre – Nacimiento de Jesús 1,00 200,00  200,00 
Toma todo 31 de Diciembre – Fin de Año 1,00 200,00  200,00 
 TOTAL $1650,00 
Fuente: Farmacia Santo Remedio 
Elaborado por: Cevallos Álvaro – Orozco Gina 






PROMOCIONES CON PRODUCTOS 


















Crema dental Colgate Smilles 
Bob Esponja x 100gr. 
 
 
+ Cepillo Colgate Smilles 2-5 
años 
100 Combos Disponibles 
 
 
Promoción valida desde el 14 

















Lleva 12 Protectores de 
Lactancia x 12 u. 
 
 
+ Un baño Liquido Glicerina x 
200 ml. 
300 Combos Disponibles 
 
 
Promoción valida desde el 04 

















Nosotras Natural Plus de Tela 
 
 
+ 15 Protectores 
200 Combos Disponibles 
 
 
Promoción valida desde el 01 




























Pañales Pequeñín talla Cero 
 
 
+ Toallitas Húmedas x 80 u. 
200 Combos Disponibles 
 
 
Promoción valida desde el 01 

















Por la Compra de una Crema 
Vasenol de 400 ml. 
 
 
+ Un Práctico Bolso Playero 
50 Combos Disponibles 
 
 
Promoción valida desde el 01 





















+ Jabón Hidratación Fresca 
150 Combos Disponibles 
 
 
Promoción valida desde el 05 

















Por     el     precio     de     un 
Antitranspirante AXE Dark 
Tempation, lleva otro  gratis 
Dos 
50 Combos Disponibles 
 
 
Promoción valida desde el 21 




























+ Un Tubo de 10 u. 
comprimidos efervescentes 
200 Combos Disponibles 
 
 
Promoción valida desde el 16 




















Oferta  Especial,  Dos  cajas 




+ Kiddi Pharmaton para 
niños 
50 Combos Disponibles 
 
 
Promoción valida desde el 21 



















Por la Compra de un Jarabe 
Ditopax F. recibe sin costo 
una ristra de cinco Tabletas 
masticables 
100 Combos Disponibles 
 
 
Promoción valida desde el 11 









T0TAL $87,60 $12.095,00 
Fuente: Farmacia Santo Remedio 
Elaborado por: Cevallos Álvaro – Orozco Gina 












Cada 7 de abril de cada año, se realizara un sorteo de electrodoméstico de 
temporada, es decir, por cada diez dólares de compra en farmacia Santo 
Remedio, obtenga un ticket para un sorteo por el día mundial de la salud. 
 
4“El Día Mundial de la Salud se celebra el 7 de abril para conmemorar el 




Estrategia N° 09 
 
 
NOMBRE PROMOCIONES EN VENTAS 
OBJETIVO Elaborar        estrategias        de        marketing 
comunicacional para mejorar el posicionamiento 
y rentabilidad de la Farmacia Santo Remedio de 
la ciudad de Riobamba. 
ESTRATEGIA Realizar  un  sorteo  por  el  día  mundial  de  la 
Salud, premiando a los clientes de Farmacia 
Santo Remedio por las compras en 
medicamentos. 
AUTORIZACIÓN Dra. Yajayra Logroño Saltos 
RESPONSABLE DE 
EJECUCIÓN 
Gerencia General de Farmacia Santo Remedio 
FECHA DE INICIO 07 de Abril del 2013 
FECHA DE 
TERMINACIÓN 
07 de Abril del 2013 
FINANCIAMIENTO Capital Propio: $40,00 









Fuente: OMS “Organización Mundial de la Salud” 

















3.4.5. ESTRATEGIAS EN RELACIONES PÚBLICAS 
 
 
Las relaciones Públicas en farmacia Santo Remedio, tienen como objetivo 
crear una imagen corporativa de la misma que ayude a mantener una buena 
relación con: clientes, público en general, proveedores, empleados, entre 
otros, y para ello deberá tomar decisiones sobre la forma que participará 
directamente relacionándose con la comunidad donde se desenvuelve. 
 
 
La gerencia Comercial de la farmacia puede lograr buenas relaciones 
públicas; a través del auspicio y apoyo de proyectos de caridad, participación 
en eventos de servicio comunitario, patrocinando equipos deportivos, arte y la 
cultura a través de exposiciones, ferias, y eventos de carácter social, cultural, 
y científico que se realicen en la ciudad. (VER ANEXO # 14) 









Estrategia N° 10 
 
 
NOMBRE RELACIONES PUBLICAS 
OBJETIVO Elaborar       estrategias       de       marketing 
comunicacional para mejorar el 
posicionamiento y rentabilidad de la Farmacia 
Santo Remedio de la ciudad de Riobamba. 
ESTRATEGIA Participación en Ferias y Exposiciones 




Fuerza de Ventas de Farmacia Santo 
Remedio 
FECHA DE INICIO Inauguración de la feria Abril 2013 
FECHA DE TERMINACIÓN Finalización de Feria Abril 2013 
FINANCIAMIENTO Laboratorio Farmacéutico, auspiciante de 
Farmacia Santo Remedio: $600,00 








3.4.6. FUERZA DE VENTAS 
 
 
La Fuerza de Ventas es una herramienta utilizada por Farmacia Santo 
Remedio para vender más. Se trata de una combinación de personas, datos y 
procedimientos fusionados para generar un alto volumen de ventas. 
 
 
La gerencia de Farmacia Santo Remedio, es la encargada de organizar, 
motivación, y control del equipo comercial, por lo que resulta imprescindible 
que la fuerza de Ventas forme parte del plan de comunicación Mix de la 
misma. 









Estrategia N° 11 
 
 
NOMBRE FUERZA DE VENTAS 
OBJETIVO Elaborar        estrategias        de        marketing 
comunicacional para mejorar el 
posicionamiento y rentabilidad de la Farmacia 
Santo Remedio de la ciudad de Riobamba. 
ESTRATEGIA Educar,  Instruir  y  facultar  a  los  vendedores 
sobre los productos y el servicio a ofertar en 
Farmacia Santo Remedio. 
RESPONSABLE DE 
EJECUCIÓN 
Dra. Yajayra Logroño Saltos 
FECHA DE INICIO 1. 05 de Enero del 2013 
2. 20 de Marzo del 2013 
3. 27 de Marzo del 2013 
FECHA DE TERMINACIÓN 1. 05 de Enero del 2013 
2. 22 de Marzo del 2013 
3. 29 de Marzo del 2013 
FINANCIAMIENTO Gratuito 
Elaborado por: Cevallos Álvaro – Orozco Gina 
  




Cursos de Capacitación (VER ANEXO # 15) 
Cuadro N° 15 
 
CURSOS DE CAPACITACIÓN – FARMACIA SANTO REMEDIO 









El curso se 














































Fuente: Farmacia Santo Remedio – dirección Provincial de Chimborazo 















3.4.6.1. Motivación a los Vendedores 
 
 
La motivación es quizá el tema más importante para los vendedores, es por 
ello que la Gerencia de Farmacia Santo Remedio, con la finalidad de lograr 
que la fuerza de ventas cumpla eficientemente con su trabajo y alcance las 
metas predeterminadas, se implemente un sistema motivacional que involucre 
incremento de ventas y mejora del negocio. 
 
 




DETALLE INCENTIVO PERSONAL 
Por su desempeño, 
esfuerzo, dedicación y 
puntualidad en el puesto 
de trabajo. 
Reconocimiento 
motivacional, a través 
de una publicación 
dentro de la institución 
 
 
El empleado mas 
destacado del mes 
Cumplimiento de 
volumen de ventas 
establecido 
Incentivo monetario con 
el 2% del total de 






Fuente: Farmacia Santo Remedio 























3.5. PLAN OPERATIVO ANUAL 





Fecha de inicio 
Fecha de 
terminación 
Financiamiento Indicadores de 













































































































1 Dar a conocer a la 
ciudadanía 
riobambeña, los 

















21 / Abr / 2013 
 
 




21 / Abr / 2013 
 
 


















2 Crear un portal Web 
de Farmacia Santo 
Remedio, que 
permita a los 
clientes, conocer 
los beneficios de 

























Visitas a la 
pagina Web, 
por los 
usuarios de la 
misma. 
3 Diseñar y distribuir 
trípticos 
informativos, para 
















14 / Oct / 2013 
 
 


















Elaborado por: Cevallos Álvaro – Orozco Gina 











Fecha de inicio 
  Fecha de 
Terminación 
Financiamiento Indicadores de 
gestión Propio Ajeno 












































































































4 Dar a conocer la 
existencia de 
Farmacia Santo 
Remedio por medio 
de flyer publicitarios 
y de esta manera 































y productos en 
stock 
5 
Colocar los banners 
en puntos de 
estratégicos de la 
ciudad de 
Riobamba. 
      Popularización 
de la 
Farmacia, en 
la ciudad de 
Riobamba en 
el año 2012 
Dra. Yajayra Logroño 
Saltos 
  
02 / Sep. /2013  30 / Sep. /2013 180,00  
    
  






de la ciudad de 
Riobamba, con la 
finalidad de colocar 
anuncios 
















































Elaborado por: Cevallos Álvaro – Orozco Gina 








  Responsable de 
Ejecución 
  
Fecha de Inicio 
Fecha de 
Terminación 
Financiamiento Indicadores de 
Gestión 
Objetivo  Estrategia 
Propio Ajeno 
  












































































































7 Informar sobre los 
descuentos que 
oferta Farmacia 
Santo Remedio a la 
ciudadanía 
riobambeña, en la 




























Crear un buzón 
de sugerencias 
para medir el 
nivel de 
satisfacción en 
función a los 
descuentos y 
promociones 




Remedio a la 
ciudadanía 
riobambeña, en la 

















31 / Dic / 2013 
















9 Realizar un Sorteo 
por el día Mundial 
de la Salud, 
premiando a los 
clientes de 
Farmacia Santo 




























Medir el nivel 
de satisfacción 
de los clientes. 







   Responsable de 
Ejecución 
 









































































































































Educar, Instruir y 
facultar a los 
vendedores sobre 
los productos y el 














5 / Ene / 2013 
 
20 / Mar / 2013 
 





5 / Ene / 2013 
 
22 / Mar / 2013 
 




















Medir el nivel 
de satisfacción 
de los clientes. 
TOTAL PRESUPUESTO 2452,50 15607,50   
 
Elaborado por: Cevallos Álvaro – Orozco Gina 






















1. La inexistencia de un Plan de Comunicación Mix en la Farmacia Santo 
Remedio ha debilitado el posicionamiento y ha restringido su 
rentabilidad, escenario que ha permitido el crecimiento de 
establecimientos afines los cuales han ido alcanzando progresivamente 
un mayor reconocimiento social. 
 
 
2. La investigación realizada refleja que la ciudadanía riobambeña no 
identifica a Farmacia Santo Remedio como su principal alternativa de 
compra por la ausencia de estrategias de comunicación; como 
consecuencia de aquello, las cadenas farmacéuticas representan una 
amenaza competitiva para los establecimientos afines independientes, 
sus descuentos y promociones son estrategias que influyen en la 
decisión de compra del consumidor. 
 
 
3. El análisis muestra que Farmacia Santo Remedio oferta a la ciudadanía 
riobambeña un buen servicio, lo que le ha permitido permanecer en un 
mercado de alta competitividad, su infraestructura, precio, producto y 
servicio son herramientas que la farmacia oferta a la ciudadanía 
riobambeña con la finalidad de generar en ella, una reconocimiento 
social y posicionamiento empresarial. 









4. Las Promociones y descuentos tienen impacto y repercusiones 
favorables en los consumidores, habiéndose incrementado su 
utilización como una estrategia productiva; ciertamente, las cadenas 
farmacéuticas y los establecimientos afines independientes han venido 
realizando un uso más intensivo de este recurso con la finalidad de 




5. La prensa escrita siendo un medio de comunicación masivo 
trascendente en el desarrollo social, ha sido una alternativa de 
información relevante en la población riobambeña, para poder anunciar 
los productos y el servicio que Farmacia Santo Remedio oferta a los 
consumidores, aquello se refleja en el impacto que genera en el publico 
objetivo, que mantiene el establecimiento. 













1. Ejecutar el  Plan de Comunicación Mix propuesto para la Farmacia 
Santo Remedio, y de esta manera potenciar las fortalezas y aprovechar 
las oportunidades que se presenten dentro del mercado local y  al 





2. Se recomienda a Farmacia Santo Remedio la diversificación de las 
promociones y descuentos en productos medicinales a través de 
medios de comunicación escritos tanto masivos como alternativos, a fin 
de enfrentar a la competencia y fortalecerse como farmacia 
independiente, para mejorar su reconocimiento social. 
 
 
3. La excelencia en el servicio consiste en conocer, satisfacer y superar 
las expectativas del cliente, es por eso que se recomienda a Farmacia 
Santo Remedio hacer  uso de las estrategias de comunicación mix 
propuestas, con la finalidad de llegar a niveles de excelencia en la 
atención al cliente garantizando un servicio y productos de calidad, 




4. Determinar y mejorar en función a las bonificaciones otorgadas por los 
Distribuidores y Laboratorios Farmacéuticos; los precios, descuentos y 
promociones ofertados a los consumidores, para generar de esta 
manera un ahorro en la adquisición de medicamentos tanto 
comerciales como genéricos, fidelizando así la compra en la farmacia y 
fundamentalmente la satisfacción de la ciudadanía. 









5. Ratificar la utilización de los medios de comunicación masivos y 
alternativos, para difundir a la ciudadanía riobambeña los beneficios 
en promociones y descuentos ofertados en medicamentos por 
Farmacia Santo Remedio, promoviendo de esta manera la nueva 
imagen empresarial y el renovado diseño corporativo de la misma. 










Se ha realizado una propuesta de un Plan de Comunicación Mix para mejorar 
el posicionamiento de la farmacia Santo Remedio de la ciudad de Riobamba 
año 2013, la cual permite establecer estrategias con la finalidad de posicionar 
los productos y/o servicios ofertados e incrementar sus clientes, para lo cual 
se evaluó los procedimientos que aplica tomando en consideración todos los 





Para esta investigación la metodología que se ha utilizado es la técnica de la 
Encuesta, siendo este uno de los métodos más común para recopilar 
información, como instrumento el cuestionario, y como técnica la encuesta, 





La propuesta del Plan de Comunicación para mejorar el posicionamiento de la 
Farmacia Santo Remedio induce a formular varias estrategias publicitarias 
masivas y alternativas: como es la publicidad en prensa escrita, creación de 
una páginas web, elaboración de trípticos, colocación de banners dentro de la 
ciudad, publicidad Volante, Gigantografias Móvil y sin olvidar también las 





El Plan de Comunicación Mix dentro de las recomendaciones contempla la 
ejecución de la propuesta para la farmacia a efecto de potenciar las fortalezas 
y aprovechar las oportunidades que se presenta dentro del mercado local, 
ratificando la utilización de la publicidad en prensa escrita así como también el 
uso de medios de comunicación alternativos para difundir a la ciudadanía 
riobambeña los beneficios en promociones y descuentos ofertados en 
medicamentos de farmacia Santo Remedio, promoviendo de esta manera la 
nueva imagen empresarial y el renovado diseño corporativo de la misma. 












a proposal was made for a plan of communication mix to improve the positioning 
of the Holi Remedy Pharmacy in Riobamba 2013. 
 
 
Which allows to develop strategies in order to position the products and / or 
services offered and increase customers for which we evaluated the procedures 
applied taking into consideration all components of the marketing mix 
  
For this research the methodology that has been used is the technique of the 
survey being one of the most common methods to collect information as a tool we 
used the questionnaire and as technique the survey, the virtual and bibliographic 
material extended the study. 
 
The proposed communication plan to improve the positioning of Holy Remedy 
pharmacy induces to formulate a massive advertising strategies and alternatives: 
such as advertising in newspapers, creating a website, production of brochures, 
placement of banners within the city, flyer advertising, mobile billboards and not 
forgetting also the promotions, discounts and public relations. 
 
The plan of communication mix within the recommendations contemplates the 
execution of proposal for enhancing effect pharmacy strengths and opportunities 
that occurs within the local market, confirming the use of advertising in 
newspapers also the use of alternative media to spread it to the citizens of 
Riobamba , benefits in promotions and discounts in medicines offered on Holy 
Remedy pharmacy thereby promoting the new corporate image and renewed 
corporate design of it.  
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ANEXO # 02 
 
 
REGISTRO ÚNICO DE CONTRIBUYENTE 
Anverso 
 



























ESCUELA SUPERIOR POLITÉCNICA DE CHIMBORAZO 
FACULTAD DE ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS 
ESCUELA DE INGENIERÍA EN MARKETING 





 OBJETIVO: Determinar el nivel de posicionamiento de la Farmacia 
Santo Remedio en la cuidad de Riobamba, para establecer estrategias 







SEXO: M ………. F………. ESTADO CIVIL: ……….………….. 
OCUPACION:.………………………... EDAD: ……………….….. 
 
 
1. ¿Con qué frecuencia usted acude a una farmacia? 
 
 
a. Diariamente ( ) 
b. Semanalmente ( ) 
c. Mensualmente ( ) 
d. Trimestralmente ( ) 
e. Semestralmente ( ) 
f. Anualmente ( ) 













a. Farmacia Santo Remedio ( ) 
b. Farmacias Económicas ( ) 
c. FarmaRED´S ( ) 
d. Farmacia Sana Sana ( ) 
e. Farmacia Los Álamos ( ) 
f. Farmacia Cruz Azul ( ) 
g. Pharmacys ( ) 
h.  Otros, especifique: …..……………………………………………………… 
 
 




a. Localización ( ) 
b. Precio ( ) 
c. Descuentos y promociones ( ) 
d. Atención ( ) 
e.  Otros, especifique………………………………………………………… 
 
 
4. ¿Ha comprado algún tipo de productos en Farmacia Santo Remedio? 
 
 
a. Si ( ) b.  No ( ) 
 
 




a. Excelente ( ) 
b. Bueno ( ) 
c. Regular ( ) 
d. Malo ( ) 











6. ¿Qué sugerencias puede dar a Farmacia Santo Remedio, en cuanto al 
producto y servicio que ofrece? 
 
 
a. Promociones y Descuentos permanentes ( ) 
b. Variedad ( ) 
c. Calidad de producto ( ) 
d. Calidad en servicio ( ) 
e.  Otros, especifique………………………………………………………… 
 
 
7. ¿Qué medio de comunicación masivo o alternativo, usted sugiere, 
para difundir los productos que oferta Farmacia Santo Remedio? 
 
 
a. Radio ( ) 
b. Prensa ( ) 
c. Televisión ( ) 
d. Gigantografias ( ) 
e. Hojas Volantes ( ) 
f. Dípticos ( ) 
g. Trípticos ( ) 





GRACIAS POR SU COLABORACIÓN 









ANEXO # 04 
 
 
























Hombre 15513 49,22% 49,22% 
Mujer 16003 50,78% 100,00% 
Total 31516 100,00% 100,00% 
FUENTE: Censo de Población y Vivienda 2010 
INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS (INEC). 
Elaborado por: Unidad de Procesamiento (UP) de la Dirección de Estudios 
Analíticos Estadísticos (DESAE) - Elsa María Moya Balarezo - INEC 
 
 









Hombre 10438 45,48% 45,48% 
Mujer 12512 54,52% 100,00% 
Total 22950 100,00% 100,00% 
FUENTE: Censo de Población y Vivienda 2010 
INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS (INEC). 
Elaborado por: Unidad de Procesamiento (UP) de la Dirección de Estudios 
Analíticos Estadísticos (DESAE) - Elsa María Moya Balarezo - INEC 



















Hombre 8434 44,72% 44,72% 
Mujer 10426 55,28% 100,00% 
Total 18860 100,00% 100,00% 
FUENTE: Censo de Población y Vivienda 2010 
INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS (INEC). 
Elaborado por: Unidad de Procesamiento (UP) de la Dirección de Estudios 
Analíticos Estadísticos (DESAE) - Elsa María Moya Balarezo - INEC 
 
 









Hombre 6358 45,63% 45,63% 
Mujer 7576 54,37% 100,00% 
Total 13934 100,00% 100,00% 
FUENTE: Censo de Población y Vivienda 2010 
INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS (INEC). 
Elaborado por: Unidad de Procesamiento (UP) de la Dirección de Estudios 
Analíticos Estadísticos (DESAE) - Elsa María Moya Balarezo - INEC 
 
 









Hombre 3975 45,11% 45,11% 
Mujer 4836 54,89% 100,00% 
Total 8811 100,00% 100,00% 
FUENTE: Censo de Población y Vivienda 2010 
INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS (INEC). 
Elaborado por: Unidad de Procesamiento (UP) de la Dirección de Estudios 
Analíticos Estadísticos (DESAE) - Elsa María Moya Balarezo - INEC 









ANEXO # 05 
 
 














ANEXO # 06 
 
 
PROFORMA DE PUBLICIDAD EN PRENSA ESCRITA 
 









ANEXO # 07 
 
 














ANEXO # 08 
 
 














ANEXO # 09 
 
 














ANEXO # 10 
 
 














ANEXO # 11 
 
 














ANEXO # 12 
 
 

























ANEXO # 13 
 
 














ANEXO # 14 
 
 














ANEXO # 15 
 
 



























Programa de capacitación para establecimientos farmacéuticos 2013 
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